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HM 公司是一家成立于 1994 年，专注于研发、制造和销售继电器、低压电器
产品的高新技术企业。 
HM 公司在 2002 年之前经营的产品为继电器，自 2002 年开始思考战略转移，
在 2003 年确定了发展低压电器事业的战略，并开始投入研发力量、筹建生产流






































   HM Corporation founded in 1994, which specializes in developing, 
manufacturing and selling electric relay and low voltage electric apparatus (LVEA).  
   HM Corporation focused on providing electric relay for its customers before 
2002. In 2003, HM confirmed its new development strategy, which was to start low 
voltage electric apparatus business, and began spending a lot on R&D and 
production. But HM Corporation didn’t attach enough importance to improve 
marketing abilities on LVEA until 2005. Because of the problems of marketing 
channel establishment lagging, the sales were bad and did not come up to the 
expectation.  
This paper firstly introduces the general situation, development history, 
structure, and products of HM Corporation, and illuminates the strategy of it 
transferring business scope into LVEA and problems of marketing channel 
establishment.  
Any corporation in any industry, should be very familiar with the situation of 
the industry. So this paper analyzes the industry situation of LVEA in our country, 
covering the basic status quo, development trend, and market condition.  
In order to resolve the problems that HM Corporation is facing, this paper 
analyzes the ways to establish the marketing channel of LVEA with relevant theories 
of marketing channel, which are on the nature of marketing channel, the influence on 
channel strategy from other marketing factors, the fundamental of marketing channel 
selection, and marketing channel members management.  
Based on the analysis of internal resources and external environment and on the 
study of how to resolve the problems, this paper makes some suggestions for HM 
Corporation, which consist of channel building, sales policy, channel supporting and 
guiding, and performance evaluation.  
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前  言 


















    第一章，主要对 HM 公司的基本概况、发展历程、组织结构、产品情况进行
介绍，并说明 HM 公司发展低压电器的战略选择以及为实现这一战略选择所面临
的渠道建设问题。 
    第二章，对我国低压电器行业进行分析，主要包括低压电器行业基本现状
介绍、发展趋向预测和市场情况分析三部分。 

















第一章  HM 公司介绍及营销渠道建设问题 
第一章  HM 公司介绍及营销渠道建设问题 
本章首先对 HM 公司的基本概况、发展历程、组织结构、产品情况进行介绍，
然后说明 HM 公司选择向低压电器领域战略转型的缘由， 后分析其低压电器产
品营销渠道现状，并说明其面临着营销渠道建设问题。 
第一节  HM 公司介绍 
一、公司基本概况 
厦门 HM 电子有限公司（以下简称 HM 公司）成立于 1994 年，系中美合资的
高新技术企业，股东包括厦门 JHJ 投资咨询有限公司和美国 AZ 公司。 
HM 公司专注于研发、制造和销售继电器、低压电器等高科技产品，并提供
相关的技术服务。公司现有员工 1300 多人，现有厂房面积约 20,000 平方米，于
2005年 3月破土动工并预计一年内完工的HM工业园占地面积为 55,000平方米。 
现在，HM 公司的继电器和接触器已成为国内外多家知名企业的配套产品，
如开利（Carrier）、LG、三星（Samsung）、汤姆逊(Thomson)、SEB、大宇(Daewoo)、




家统计中等规模企业。HM 公司的销售收入从 1998 年的 1000 万元到 2004 年的
13300 万元，年均增速超过 40%，实现了快速增长。 
HM 公司近五年的销售收入及其增长情况如图 1-1。 







销售收入 3,472 4,511 6,605 9,048 13,300
增长率 —— 29.9% 46.4% 37.0% 47.0%
2000年 2001年 2002年 2003年 2004年
 
注释：“—”表示无数据；非特殊说明，本文有关金额的货币均为人民币。 



















（一） 初期发展阶段（1994 年-1996 年） 
1994年1月5日，厦门HF电声有限公司（以下简称HF公司）与美国SINO-TECH
公司共同投资 300 万元，创建了厦门 HM 电子有限公司，主要生产通用电磁继电
器产品。1994 年，主要生产 7FF 和 54FF 继电器，全年实现销售收入 544 万元，
净利润 100 万元。该年底时，公司员工达到 132 名，管理干部 13 名。在 1997
年前，HM 公司的业务来源主要是承接投资股东 HF 公司的部分继电器订单，所以
业务稳定、年年盈利，但规模较小。 
（二） 快速发展阶段（1997 年-2002 年） 






引进 AZ420 工控继电器生产线，并组建了 32F 空调专用继电器生产线。1999 年
继电器产量突破了 1000 万只，实现了 HM 公司自创建以来的第一次飞跃。1999
年销售收入达到 2207 万元，净利润为 297 万元。 
2000 年，HM 公司通过 ISO9002 质量体系认证，实现继电器产品致命缺陷率
小于 50PPM。引进日本 DEC 显示器专用继电器 42F 及 36F 的两条生产线，使公
司的各项经济指标均比上年增长 30%以上。 




2002 年，通过 ISO9001:2000 质量体系认证。这一年，公司决策层在看到继
                                                        
























2003 年，从美国 Deltrol Controls 公司引进 803F 和 805 两条工控继电器
自动生产线，建立工控扇芯继电器生产线和螺线管继电器生产线。同时，投入大









部运营和管理效率，引进 SAP Business One ERP 信息管理系统，同时，也通过






























图 1-2：HM 公司组织结构 
 



















































































































第一章  HM 公司介绍及营销渠道建设问题 
反应 好的产品之一。UEM5 系列塑料外壳式断路器具有智能化可通信、多功能、
高可靠性、孪生式、小型高分断等特点，属于中国低压电器行业定义的第四代产
品范畴。UEM5 系列塑料外壳式断路器适用于交流 50Hz，额定电流从 20A 到 800A，










UEW5 系列智能万能式断路器用于交流 50Hz，额定工作电压 400V、690V，额







XMBO 系列小型断路器、XMBLO 系列漏电断路器和 XMGO 系列隔离开关，采用
模块化组合，体积小巧；简便的标准导轨安装方式；分合指示明确；具有更多更
全的选择范围与更强的性能，满足不同领域对配电的要求，并提供丰富的、方便



















第一章  HM 公司介绍及营销渠道建设问题 
颇具市场竞争力的性价比，将为 HM 公司在大举开拓低压电器产品市场的竞争中
赢得一席之地。 
 第二节  营销渠道建设问题 
一、发展低压电器事业之战略选择 
HM 公司是厦门 HF 电声有限公司所致力构建的群体企业之一，HM
公司的中方股东，即厦门 JHJ 投资咨询有限公司，是由 HF 公司的管理层和
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